


ĐữN GIẢN LÀ KHÁC BIỆT 


Bài 6 
ren lược giá 
qUuỐc tế 





Ch 





IUSS2)1/)0NII-)/8//l14)( 
I7,9/41©82ÌnIafNimni©)/j 


2 {019/-0NN(]7,9/0198)//2I0DP)0N.e( 0 |/171/.(-1/10)9) 








Mục tiêu chương 6 


Giúp sinh viên nhận thức được tâm quan 
trọng của việc định giá trong chiên lược 
Marketing quôc tê và những yêu tÔ cơ bản 
ảnh hưởng đến quá trình định giá quốc tê. 

‹+» Biết cách áp dụng các chiến lược định giá và 
chiên lược giá quốc. tế trong những trường 
hợp cụ thê. vài w 

+ Hiểu cách thức ra quyết định về giá xuất 
khâu trong quan hệ với giá nội địa của doanh 
nghiệp. 

~< 
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Khái niệm về giá và các vẫn đề cân quan tâm 


Các nhân tô ảnh hưởng đến việc định giá 
À 
Sự leo thang củagiá ` 


còi 
Định giá trong môi trường lạm phát 
R ( Xi _ : R 
Các chiện lược định giá quốc tê 
K 
Chuyên giá (Transfer price) 


Countertrade 





Mỗi quan hệ giữa giá XK và giá nội địa 
q y giưa Q gia Họi GỊ ~< 
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5.1. Khái niệm giá và các vấn đề quan tâm 





s* Khải niệm: 
Về cơ bản, lý thuyết và thực tiễn của 
việc định giả quốc tê không khác VỚI > % 
việc định giá cho thị trường nội địa: 
Cân làm cho khách hàng cảm thấy 
răng họ đã nhận được toàn' bộ gia trị 
tương xứng với SỐ ' tiên mà họ đã bỏ 
ra. Đông thời nhà Marketing quốc tế 
phải tìm kiêm lợi nhuận hoặc trước 
mắt hoặc lâu dài tùy theo những mục 
tiêu chung và những quyết định hiện 
thời của mình. 
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Price ¡s som.ething of value 





Something of Value 


Lis‡ Price ˆ Product 
Less: Discoun†s "¬ 0000 
Quantity Huệ † dual 
SN ni 5SUFaIIce 0ƒ qua ly 
Cash Repalr facIlltles 
mm. Fackaging 
lemporary sales equals 
m.g ằ Gredii 
Less: Allowannces Warranty 
Trade-Ins 


Damaged goods Flace of dellvery or when avallable 


Less: ïebafe and coupon value 
Plus: axes 
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5,1. Khái niệm gia và các vấn đề quan tâm (tt) 


s* Khái niệm: 

Giá là số lượng đơn vị tiên tệ cân _ 
thiết đề có được một loại hàng - - 
hoá hay một dịch vụ náo, đó với 
một chất lượng nhật định, vào một 
thời điểm nhất định và một nơi 


N 


nhất định  -'' 





—< 
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5,1. Khái niêm gia và các vấn đề quan tâm (tt) 


Các vận đê quan tâm: 

„ Quyết định vê giá cho sản phẩm được sản xuât 
toàn bộ hay một phân ở một nước và được tiêu 
thụ ở một nước khác (xuất khẩu). -` 

" Ảnh hưởng của những quyết định vê giá tại một 
thị trường tới những. hoạt động của công ty ở các 
thị trường khác. ằS 


NÌ \ 
q8 
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5,1. Khái niệm gia và các vấn đề quan tâm (tt) 


‹» Các vận đề quan tâm (tt): 
" Giá cả áp dụng cho ai: 
> Người tiêu dùng hay người sử dụng trong 
ngành công nghiệp. 9) 
> Những nhà bán buôn “hay những đại lý nhập 
khâu khác. \àS” 


» Những côn dđy con hoặc liên doanh có sở hữu 
một phân, 'cho dù nhỏ hay lớn, hay sở hữu 
toàn bộ. 


> Những đổi tác trong các liên minh chiên lược. 
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5,1. Khái niêm gia và các vấn đề quan tâm (tt) 


‹» Các vận đề quan tâm (tt): 
“ Một sỐ sai lâm khi xây dựng chiên lược đinh giá: 
> Việc định giá hoàn toàn dựa vào chi phí. 


» Giá cả không được xét lại thường xuyên để 
thích ứng với Không thay đổ trên thị trường. 

» Giá cả được định mộ một cách độc lập với những 
thành phân của 'Marketing- mìx. 

» Giá cả không thay đôi đôi với những sản phẩm 
khác nhau và những khu vực thị trường khác 
nhau. 


tiếW GIẢN lÁ RHÁE BIẾT 


9 Th.S Đinh Tiên Minh 


5.2. Nhân tổ anh hướng đến việc định giá 


Theo Anh/ Chị, những nhân tÔ 
nào ảnh hưởng đên việc định 
giá quốc tê? 


à 


M2 
1N S 
ạMẺ 
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Considerations ¡in setting price 





® 1Ÿ (611012): ®)ia1-1đ1I4)(-1/4L21.‹ 
912)140c19)I19)41-0)| m)4i20/6/2 : Bd(9/9)0)91000)-31- 
W/zII0[< le10)81]|9|1gz11I9)41- ` 


Xe 2 

Price ceiling " Price floor 

No demand above ¬ No profits below 
this price duC this price 





Source: Philip KOTLER, Gary AMSTRONG (2008), Principle of Marketing, 12 edition, 
Pearson Education International, Prentice Hall, p.267 
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5.2. Nhân tổ anh hướng đến việc định giá (tt 


Nhân tô nội tại: Nhân tô thi trường: Nhân tô môi trường: 
v Chiên lược cty Nhu câu thị trường vTỷ giá hồi đoái 
vChi phí sản xuất v Cạnh tranh vTỷ lệ lạm phát 
Chi phí vận tải vMức thu nhập 
vKiễm soát giá cả 


2® PA 


vC©ác luật lệ 


Chiến lược Định giá 


định giá thông nhất 
quốc te 





12 Th.S Đinh Tiên Minh 


5.2. Nhân tổ ảnh hưởng đến việc định giá (tt 








s* Mục tiêu doanh nghiệp 

“" Thỏa mãn RO]| 

» Thị phân N 

“ Mục tiêu đặc biệt cho từng s sản ì phẩm 
Chi phí doanh n ghiệp 

“ Định phí/ Biến hi 

. Chi phí tăng dân hàng năm 

" Định giá cộng dôn chỉ phí 
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5.2. Nhân tổ ảnh hưởng đến việc định giá (tt 








‹»SỐ câu trên thị trường 
s* [nh hình cạnh tranh 
„ Khác biệt vê giá xuyên quốc. gia 
„ Cạnh tranh không dựa trên giá cả 
s* Kênh phân phôi # à 
" LỢI nhuận, va hài phí kênh 
» Sản phẩm giả trên thị trường 
+» Chính sách chính phủ 
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5.3. Sư leo thang của giá 
Điêu gì khiên giá cả của một 
sản phẩm leo thang giữa 


` 
vÒi 
` 


các quốc gia khác nhau? 
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5.3. Sự leo thang cua giá (tt) 


Làm cách nào đề hạ thấp ảnh hưởng của việc 
leo thang của giá? 


1 


Giảm giá thành sản phẩm thông qua 
° SX ở các quốc gia có nhân công Jaỡ động thấp. 


° Giảm/ cắt bớt chức năng, trohö lượng sản phẩm. 
X2 


2. Giảm thuế/ lê phí thông qua: 


Ó. 





- Thuyết phục chỉnh phủ quốc gia sở tạil!! 

- Thay đổi sản phẩm cho phù hợp với chủng loại khác. 
Giảm chi phí phân phôi thông qua: 

- Loại bỏ hoặc cắt giảm chỉ phí lưu thông. 


m.v 
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5.3. Sự leo thang cua giá (tt) 








4. Sử dụng khu vực tự do thương mại 
- Khu chế xuất, đặc khu kinh tế... 


- Tại các khu chế xuất, chỉ phí được cắt giảm do: 
: N 

— Miên/ giảm thuê. ` ` 
— Chi phí nhân công. thấp 

— Sử dụng NVLiại địa phương. 


M 


—=< 
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5.4. Định giá trong môi trường lạm phát 


P ‹*» Vài phương án đôi phó với lạm phát: 


Chapter 12 


1. 


Prh phì 


Thay đồi thành phân sản phâm hoặc bao bì 
đóng gói sản phẩm. 


Tìm kiêm nguôn NVL diá, rẻ ` 

Rút ngắn định mức và hạn mức tín dụng. 
Định giá bằng ngoại tệ Ổn định. 

Thuyết phục dự trữ hàng tôn kho. 


¬ 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế 





‹+» Các nhân tô chủ yêu như chỉ phí, nhu câu thị 
trường, mức độ cạnh tranh và sự kiểm soát 
vê luật pháp sẽ là nguồn tham khảo đề thiết 
lập một mức giá bán cho sản phẩm của công 
ty. Mặt khác phải xét thêm đến mục tiêu của 
công ty tại mỗi thị, trường nước ngoài vì nó 
sẽ quyêt định mục tiêu định gia. 


Pl©@ >< [Prllclng 
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5.5. Các chiến lược định gia quốc tế (tt) 


«Định giá trên cơ sở chỉ phí 





EXHIBIT 18-2 Example of a Wlarkup Chain and Channel Pricing 
ŠøÍÏltq nrica = $50.ñÙ = 10% 


$5Ú 
30lÌl prize = $3:Ú = 1% 


„lu nrIre = 3¿4.0Ú = 1Ú? 





PInlUlrer Whnlesaler Røtallbr 





- 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 
Bài tập 1: Tính giá thi trường cho sản phẩm 
nhập khâu: 

=FOB = 100 USD 

=> VẬN CHUYEN + BẢO HIỂM 8%. (EOB) 

-> TỶ GIÁ = 21. xướy Ác ai 

= THUÉ NK = 30%. 

= VAT = 10% 

=> VẬN CHUYÊN TRONG NƯỚC = 2% 

=> LỢI NHUẬN NHÀ NHẬP KHẨU = 20% 

= LỢI NHUẬN NPP = 30%/ Bảng giá < 
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5.5. Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 


Bài tập 2: Giá tôi ưu thông qua việc áp dụng 
các mức chiết khâu* khác nhau (Discount/ 


Rllowance/ Rebalte): 


1/Khách hàng tiêu dùng cuỗi cùng được hưởng một giá 
như nhau. _  à 


` 


2/Nhà phân phối bán 'nhiều thì có chiết khâu cao và 
ngược lại. ` 


3/Công ty đạt được lợi nhuận trên giá phân phôi. 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 


Công ty A chuyên kinh doanh thép lá mạ. 

+» Bán với giá 14 triệu đồng / 1 tân sản phẩm. 

‹+» Giá vôn 12 triệu đông / 1 tân sản phẩm. 

‹+»Yêu câu công ty không được lợi nhuận íf hơn 
750 ngàn đông/ 1 tân sản phẩm. 

Câu hỏi: Trình, bày ý tưởng xây dựng hệ 
thông chiết khắu cho đại lý. 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 
s» Định giá hiện hành (ÔOn-goiïng pricing) 


“ Là cách định giá làm cho giá sản phẩm sát mức 
giá phô biên trên thị trường. Giá sản phẩm có thể 
được định mức bằng, cao hơn hay thập hơn chút. 
Cách định giá này đơn giản, chỉ cân theo dõi giá 
trên thị trường. Khó khăn khi sử dụng chiên lược 
này là khi đưa ra thị trường thê giới một sản 
phẩm hoàn. toàn. mới thì chưa có giá của sản 
phẩm tươnồ đương đề so sánh hoặc tùy tiêm lực 
của doanh nghiệp có theo đuôi nổi mức giá đó 
hay không. 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 


+ Đình giá hớt ván và định giả thâm nhập” 
Price Skim the cream pricing Price Penetration pricing 


FIrm tries to sell 





Initial đit TÈt SUÁg hệt 
skimming ve qEÙl hàn 
Drice 06lore aiming at 
_ íTIOT€ PIICE- Firm tries to sell the 
Sensitive whole market at one 
Consumers loW price 
second | | ` 
prlce : Penetration 
| DricE 
| 
lnl | |. h ` 
Drice | | | 
| 
| | 
| | 
| | 
| | 
Quantity Quantity 


(ˆ) Giá Thâm nhập/ Giá Ngăn chặn/ Giá Tiêu diệt 
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5.5. Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 


s‹s Đinh giá hớt ván và định giá thầm nhà 


Lợi thê Giành 9I0.9/0014] 
©WFzNe|[= 9)0F2I4'/2N©(9/z(0)08-1e 








€lfcI Nai 
9)80INSIe/a 0 


IFEIIISBITI019E-117-): 


Nguôn: Gerald Albaum, Jesper Strandskov, Edwin Duerr (2002), International Marketing 
and Export Managemeni, Frentice Hall, p450. 
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5.5, Các chiến lược định giá quốc tế (tt) 


Bán giá thâp có phải là bán phá 

giá hay không ? ]rong, điêu kiện 

nào doanh nghiệp x xuất khẩu bị 
lên 1 là bán phá giá? 
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5.6. Chuyển giá (Transfer price) vg, — g 
*¬“xà 





` 


s» Khái niềm: “ 
“Chuyên giá là việc các công ty (hoặc các chỉ nhánh 
của một công ty) ở các quốc gia khác nhau thay đồi 
giá bất thường (lên thật cao. hoặc - xuống thật thấp) 
nhằm hưởng lợi về thuê, . „9s 
“Quốc gia công ty mẹ chịu thuê cao còn quốc gia 
công ty con chịu 'thuế thập. Khi bán hàng ở nước của 
công ty con và chuyên lợi nhuận cho công ty mẹ. 
Công ty mẹ sẽ không đóng thuê do đã nộp thuế ở 
nước của công ty con. 
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5,7. Countertrade 










Does the transaction 
involve reciprocal commitments2 
(other than cash payments) 


Yes No 
Straight sales | 
Countertrade (cash or credit) 


—— =..Ï 








Does the transaction 
involve the use of money2 





Yes No 
Counterpurchase, buyback or offset | Barter type | 


Reciprocal commitment limited Does the transaction extend 
to purchase of goods? OVv©F long time periods and 
: involve a basket of goods2 


Yes No Yes No 
Buyback and counterpurchase | Clearing arrangement 
Are the goods taken back : 
by the exporter the resultant G4 chon ah: 
output of the equipment sold2 : 
Yes No | Yes No 


Switch Clearing Simple ..-= 
Buyback ' Counterpurchase | Ofíset | trading arrangements | DSHar | sẽ. 
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5.8. Mối quan hệ giữa giá XK và nội địa 


Giá xuất khâu thập hơn giá nội địa: 
*ˆ Ôn định thị trường và sức mua mới. 
Chi phí lao động thấp hơn. ` 
Sự trợ giá của chính phủ. ` » 
Các lợi ích khác mà họ: đợc hưởng. 
Tăng sản lượng bản ra để thu hồi vốn nhanh. 
Sản phẩm xuất khẩu ít nổi tiếng ở thị trường nước 
ngoài so với ở thị trường nội địa. 
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5,8 Mối quan hệ giữa gia XK và nội đĩa (tt) 





Giá xuất khẩu cao hơn giá nôi địa: 
w Trang trải cho những chi phí ban đâu. 
Chi phí cho đóng gói, bao bì tăng... 
v Chi phí cho các khoản tín dụng | kéo dài. 
Chi phí bán hàng cao hơn SO VỚI thị trường nội địa 
do thủ tục, ngôn: ngữ, tập quán. 
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5.8 Mối quan hệ giữa gia XK và nội đĩa (tt) 


Giá xuất khẩu bằng giá nội địa: 


* Chưa có nhiêu kinh nghiệm xuất khẩu. 
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5.8 Mối quan hệ giữa giá XK và nội địa (tt) 








Giá khác biệt: 
Vì thị trường và các điêu kiện cạnh tranh và các 
yêu tô môi trường khác thay đồi tứ thị trường nước 
ngoài này đến thị trường nước ngoài khác, do đó có 
những khả năng phái, định giá xuất khẩu riêng cho 


S` 


mỗi thị tướng 
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